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Вивчення сучасного ставлення фахівців до системи  
мотивації персоналу в аптеці
Кожен завідувач аптеки стикається з питанням мотивації своїх співробітників. На жаль, універсальних моти-
ваційних схем, які б однаково ефективно впливали на усіх провізорів, не існує. 
Метою роботи є вивчення сучасного ставлення фахівців до системи мотивації персоналу в аптеці. 
Матеріали та методи. У роботі використано польові дослідження. Проведено анкетування провізорів та 
фармацевтів однієї з аптечних мереж м. Харкова. Опитано 107 фахівців. Отриману в результаті анкетування 
базу даних сформовано в Microsoft Excel. Усі розрахунки виконано в Microsoft Excel.
Результати та їх обговорення. Проведено анкетування провізорів та фармацевтів однієї з аптечних ме-
реж м. Харкова. Збір отриманої в результаті анкетування інформації виконано згідно з етичними вимогами. 
Зв’язок між якісними ознаками здійснювали за допомогою критерію χ2. Вивчено сучасне ставлення фахівців до 
системи мотивації в аптеці. Виявлено, що мотивація співробітника на 70 % залежить від того, як працює над 
цією проблемою керівник. У результаті проведеного дослідження з’ясовано, що 46 % опитаних фахівців ідуть 
на роботу з почуттям звички і лише 16 % з почуттям творчого пориву. Досліджено питання щодо зміни місця 
роботи. Визначено, що 34% респондентів хочуть змінити своє місце роботи, 28 % респондентів повністю задо-
волені посадою, на якій перебувають. Хоча значний відсоток опитаних фахівців і замислюється над питанням 
зміни місця роботи, пандемія COVID-19 внесла свої корективи. Більшість працівників поки що залишається 
на своїх робочих місцях, оскільки боїться втратити роботу взагалі. Виявлено мотивувальні та демотивувальні 
фактори для працівників аптек. Серед мотивувальних факторів можна виокремити: лояльне ставлення керів-
ництва, дружній колектив, наявність соціальних гарантій (право на працю, право на відпочинок, пенсійне забез-
печення). Демотивувальні фактори: відсутність перспективи кар’єрного зростання, невідповідність умов праці, 
відсутність інновацій, недостатнє технологічне забезпечення.
Висновки. У результаті проведеного дослідження мотиваційного середовища однієї з аптечних мереж 
м. Харкова визначено, що застосовувані механізми недостатньо забезпечують досягнення цілей цієї мережі 
аптек. Для оптимального мотивування необхідно комплексно застосовувати елементи системи мотивації.
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The study of the current attitude of specialists to the system of the staff motivation  
in a pharmacy
Every pharmacy manager is faced with the question of motivating his/her employees. Unfortunately, there are no 
single motivational schemes that would effectively affect all pharmacists in the same manner. 
Aim. To study the current attitude of specialists to the system of the staff motivation in a pharmacy. 
Materials and methods. The field studies were used in the work. A survey of pharmacists and pharmaceutists of 
one of the pharmacy chain in Kharkiv was carried out. 107 specialists were interviewed. The database obtained as a result 
of the questionnaire was formed in Microsoft Excel. All calculations were performed in Microsoft Excel.
Results and discussion. A survey of pharmacists and pharmaceutists of pharmacies of one of the pharmacy net-
work in Kharkiv was carried out. The information obtained as a result of the questionnaire was collected in accordance with 
ethical requirements. The relationship between qualitative characteristics was carried out using the χ2 test. The cur-
rent attitude of specialists to the system of motivation in a pharmacy was studied. It was revealed that the employee’s 
motivation depended by 70 % on how the manager worked on this problem. As a result of the study, it was found that 
46 % of the surveyed specialists went to work with a sense of habit and only 16 % with a sense of a creative impulse. 
The question of changing the place of work was investigated. It was determined that 34 % of respondents wanted to 
change their place of work, 28 % of respondents were completely satisfied with their position. Although a significant 
percentage of the surveyed specialists are now thinking about changing jobs, the COVID-19 pandemic has made its 
own adjustments. Most workers remain at their jobs for now, fearing that they will lose their jobs altogether. Motivating 
and demotivating factors for pharmacy workers were determined. Among the motivating factors, one can single out the loyal 
attitude of the management, a friendly team, the presence of social guarantees (the right to work, the right to rest, 
retirement benefits). Demotivating factors are the lack of career prospects, inadequate working conditions, the lack of 
innovation, insufficient technological support. 
Conclusions. As a result of the study of the motivational environment of one of the network of pharmacies in 
Kharkiv, it has been found that the mechanisms used do not sufficiently ensure the achievement of the goals of this 
network of pharmacies. For optimal motivation, it is necessary to apply the elements of the motivation system in a com-
prehensive manner.
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Изучение современного отношения специалистов к системе мотивации 
персонала в аптеке
Каждый заведующий аптекой сталкивается с вопросом мотивации своих сотрудников. К сожалению, уни-
версальных мотивационных схем, которые бы одинаково эффективно влияли на всех провизоров, не существует. 
Целью работы является изучение современного отношения специалистов к системе мотивации персона-
ла в аптеке. 
Материалы и методы. В работе использованы полевые исследования. Проведено анкетирование прови-
зоров и фармацевтов одной из аптечных сетей г. Харькова. Опрошено 107 специалистов. Полученная в резуль-
тате анкетирования база данных сформирована в Microsoft Excel. Все расчеты выполнены в Microsoft Excel.
Результаты и их обсуждение. Проведено анкетирование провизоров и фармацевтов одной из аптечных 
сетей г. Харькова. Сбор полученной в результате анкетирования информации проведен согласно этических 
требований. Связь между качественными признаками осуществляли с помощью критерия χ2. Изучено совре-
менное отношение специалистов к системе мотивации в аптеке. Выявлено, что мотивация сотрудника на 70 % 
зависит от того, как работает над этой проблемой руководитель. В результате проведенного исследования 
установлено, что 46 % опрошенных специалистов идут на работу с чувством привычки и только 16 % с чувством 
творческого порыва. Исследован вопрос об изменении места работы. Определено, что 34 % респондентов 
хотят изменить своё место работы, 28 % респондентов полностью удовлетворены занимаемой должностью. 
Хотя значительный процент опрошенных специалистов и задумывается сейчас над вопросом смены места ра-
боты, пандемия COVID-19 внесла свои коррективы. Большинство работников пока остается на своих рабочих 
местах, боясь потерять работу вовсе. Установлены мотивирующие и демотивирующие факторы для работ-
ников аптек. Среди мотивирующих факторов можно выделить: лояльное отношение руководства, дружный 
коллектив, наличие социальных гарантий (право на труд, право на отдых, пенсионное обеспечение). Демо-
тивирующие факторы: отсутствие перспективы карьерного роста, несоответствие условий труда, отсутствие 
инноваций, недостаточное технологическое обеспечение. 
Выводы. В результате проведенного исследования мотивационной среды одной из аптечных сетей г. Харь-
кова установлено, что применяемые механизмы не в достаточной степени обеспечивают достижение целей 
данной сети аптек. Для оптимальной мотивации необходимо комплексно применять элементы системы мотивации.
Ключевые слова: мотивация; мотивирующие факторы; демотивирующие факторы; провизор; 
аптека; анкетирование
Вступ. З питанням мотивації співробітників ап-
теки стикається кожен завідувач. На жаль, єдиних 
мотиваційних схем, які б однаково ефективно впли-
вали на всіх провізорів, не існує. Саме тому більшість 
завідувачів аптек експериментує з різними методами 
мотивації персоналу, намагаючись знайти з-поміж 
них такі, що якнайкраще відповідають певній ком-
панії.
Застосування ефективної системи мотивації пер-
соналу необхідно розпочинати з аналізу системи управ-
ління персоналом, яка існує в аптеці, і внести необ- 
хідні корективи [1]. Так, згідно з двофакторною тео-
рією мотивації, розробленою відомим американським 
психологом Ф. Герцбергом [2], виокремлюють дві гру-
пи факторів, необхідних для задоволеності роботою – 
підтримувальні фактори (гігієнічні) та справжні (істинні) 
мотиви (таблиця).
Якщо всі перераховані вище підтримувальні фак-
тори задовольняють персонал аптеки, то співробіт-
ники перебувають у нейтральному стані. Якщо хоча 
б один фактор відсутній, то співробітники переста-
ють бути задоволеними своєю роботою. Отже, щоб 
система мотивації в аптеці функціонувала досить ефек-
тивно, необхідно спершу забезпечити наявність підтри-
мувальних (гігієнічних) факторів, тобто закласти фун-
дамент ефективної системи управління персоналом [2].
Підґрунтя сучасних уявлень про мотивацію пер-
соналу як важливого елементу існування та розвитку 
підприємства створено завдяки науковим пошукам 
зарубіжних і вітчизняних учених різних часів. Про-
блеми мотивації праці, методи її стимулювання зна-
йшли своє відображення в працях зарубіжних дослід-
ників, з-поміж яких: М. Мескон [2], М. Альберт [2], 
Ф. Хедоурі [2], Е. Мейо [2], А. Маслоу [2], Ф. Герц-
берг [2], Ф. Котлер [3], К. Л. Келлер [3], В. М. Верхо-
глазенко [4], А. М. Леонтьєва [4], О. С. Анісімова [4]. 
Щодо вітчизняних дослідників, то вагомий внесок 
у вивчення цієї проблеми належить таким ученим, як: 
З. М. Мнушко [5], І. В. Пестун [5], Л. П. Дорохова [5], 
О. Ю. Солошенко [6], К. С. Богомолова [6], А. М. Ко-
лот [7], І. М. Герчикова [8], Л. Є. Басовський [9], 
Л. О. Лещенко [10] та ін. 
На жаль, із наявних сьогодні в Україні засобів мо-
тивації праці персоналу застосовують лише окремі 
елементи. Це зумовлює необхідність створення ціліс-
ної системи мотивації праці персоналу, орієнтованої 
Таблиця
Підтримувальні фактори і справжні мотиви  
згідно з двофакторною теорією  
Фредеріка Герцберга
Підтримувальні фактори Справжні мотиви
Оплата праці Визнання
Умови праці Досягнення
Організація і управління Праця «як сам собі знає»
Безпека і політика компанії Відповідальність
Міжособистісні відносини Особистісне зростання
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на результативність діяльності аптеки загалом. Тому 
виникла нагальна потреба розв’язання цього питан-
ня, зокрема удосконалення наукового та методично-
го забезпечення. 
Метою роботи є аналіз основних напрямів моти-
вації персоналу та вивчення сучасного ставлення фа-
хівців до системи мотивації в аптеці, що зумовлює 
визначення можливих перспектив поліпшення умов 
праці в аптеках. Актуальним є питання виявлення 
найбільш значущих позитивних та негативних фак-
торів у роботі спеціалістів.
Матеріали та методи. Проведено анкетування 
провізорів та фармацевтів однієї з аптечних мереж 
м. Харкова. Опитано 107 фахівців. Частину анкет було 
відхилено через некоректне заповнення. Для аналі-
зу використовували дані 98 анкет. Анкета для фахів-
ців містила три частини: вступ; реквізитну частину 
для ідентифікації (дата заповнення, місце проведен-
ня анкетування, професійні дані експерта – освіта, 
спеціальність, посада, стаж роботи, категорія); голов- 
ну частину (запитання до респондента стосовно став-
лення провізорів та фармацевтів до системи моти-
вації в аптеці).
Збір інформації виконано відповідно до етичних 
вимог. Усі провізори, які взяли участь в опитуванні, 
дали свою згоду на проведення анкетування. Зв’язок 
між якісними ознаками здійснювали за допомогою 
критерію χ2. Висновок щодо статистичних гіпотез зроб- 
лено з урахуванням рівня значущості p ≤ 0,05. Отри-
ману в результаті анкетування базу даних сформо-
вано в Microsoft Excel. Усі обчислення виконано 
в Microsoft Excel.
Результати та їх обговорення. У результаті ана-
лізу професійних даних експертів було виявлено, що 
40 % респондентів мають вищу фармацевтичну освіту 
й перебувають на посадах провізора, завідувача апте-
ки, 60 % – спеціальну фармацевтичну освіту і обійма-
ють посаду фармацевта. 24 % опитаних мають стаж 
роботи за фахом до 5 років, 58 % – від 5 до 10 років, 
18 % – понад 10 років. 
Ключовим фактором, що впливає на мотивацію 
співробітника, є безпосередній керівник. Так, 70 % 
респондентів стверджують, що керівник – це най-
впливовіший мотиваційний фактор для працівника. 
Також у результаті проведених досліджень було ви-
явлено, що найвагомішою є особиста мотивація до 
дій, а вже потім керівник і компанія-роботодавець. 
Суттєвою проблемою українського бізнесу є брак ви-
сококваліфікованих керівників. Тому інвестиції в їх 
навчання не тільки швидко окупляться, а й зроблять 
таких керівників конкурентною перевагою аптечної 
мережі.
Віддаленість місця зайнятості від місця прожи-
вання фахівця є досить важливим критерієм для ви- 
бору роботи, а отже, й одним із мотиваційних фак-
торів. За результатами анкетування побудовано діа-
граму віддаленості робочого місця від місця прожи-
вання експерта (рис. 1). 
Як видно з діаграми, більшість працівників апте-
ки проживають недалеко від місця роботи або меш-
кають у межах одного мікрорайону.
Почуття, з яким іде на роботу працівник аптеки, 
розподілились так: звичка (46 %); не бажають іти зов- 
сім (16 %); бажання спілкуватися (22 %). Виявлено, 
що лише 16 % респондентів ідуть на роботу з по-
чуттям творчого пориву. 
Також нами було досліджено, чим є робота для 
експертів (рис. 2). Виявлено, що для провізорів ро-
бота – це засіб заробити гроші. Лише 6 % респон-
дентів відповіли, що це засіб творчого зростання.
Щодо причин звільнення з аптеки, де працюють 
експерти, то опитані зазначили, що мають різні по-
гляди з керівництвом на робочий процес (52 %); не 
будуть чекати звільнення, підуть самі (36 %); будуть 
звільнені через хронічні запізнення (12 %). 
Було досліджено питання щодо зміни роботи. 
З’ясовано, що 38 % опитаних іноді хочуть змінити місце 
роботи; 34 % часто замислюються над цим, 28 % цілком 
задоволені своїм місцем роботи. Якщо ж працівник 
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Рис. 2. Значення роботи для провізора/фармацевта
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все-таки вирішить піти з посади, то 68 % респон-
дентів зовсім змінять місце роботи; 28 % опитаних 
підуть до іншого відділення тієї ж аптечної мережі; 
4 % перейдуть в інший структурний підрозділ. 
Під час дослідження визначено ставлення експер-
тів до кола своїх обов’язків. Так, 52 % опитаних про-
візорів відповіли, що їх влаштовує коло виконува-
них обов’язків, 36 % респондентів байдуже до них 
ставляться, 12 % – незадоволені. Під час виконання 
своїх безпосередніх обов’язків 24 % респондентів са- 
мостійно приймають рішення, 32 % виконують чіткі 
інструкції керівника, решта 44 % зіставляють чіткі 
інструкції керівництва з власним баченням проблеми.
З метою детальнішого вивчення системи моти-
вації було досліджено стосунки працівників аптеки 
з керівництвом. Мотивація співробітників на 40 % за-
лежить від діяльності керівника. Виявлено, що нор- 
мальні ділові відносини з керівництвом у 36 % опи-
таних, відмінні і хороші – у 34 %, погані – у 30 % рес-
пондентів. Більша частина керівників досліджува-
них аптек рідко або майже ніколи не критикує своїх 
підлеглих, 12 % респондентів вважають, що крити-
кують саме їх, 18 % опитаних стверджують, що ке-
рівництво часто критикує колектив загалом (у цьо-
му випадку керівництву потрібно переглянути свої 
методи управління).
Для вироблення системи мотивації в аптеці по-
трібно знати безпосередні потреби працівників. З ме- 
тою визначення цих потреб нами було запропонова-
но респондентам оцінити важливість кожного з на-
ведених факторів за 5-ти бальною шкалою (рис. 3).
Було виявлено, що найбільш значущими є зручне 
робоче місце, гідна заробітна плата і дружні взаємо-
відносини в колективі. Саме на ці критерії керівни-
цтву аптек потрібно звернути увагу, щоб мотивувати 
своїх співробітників до роботи. Мотиваційні факто-
ри, які мають місце в аптеках: подарунки працівни-
кам з нагоди свят і корпоративні заходи. 
Також нами було виявлено фактори, які негатив-
но впливають на роботу фахівця (рис. 4). 
Отже, найбільш значущими негативними факто-
рами, на думку респондентів, є: відсутність уваги до 
потреб працівників, відсутність інновацій, неможли-
вість самостійного прийняття рішень.
Для оптимального мотивування не досить засто-
сувати окремі елементи системи мотивації, бо спів-
робітники повсякчас підсвідомо відчуватимуть дис- 
комфорт, що своєю чергою майже завжди спричи-
нюватиме конфлікти, а отже, нестабільність діяль-
ності і плинність кадрів.
Висновки та перспективи подальших досліджень
1. Вивчено сучасне ставлення фахівців до системи 
мотивації в аптеці. Виявлено, що мотивація співро-
бітника на 70 % залежить від того, як працює над 
цією проблемою керівник. 
2. Почуття, з яким іде на роботу працівник аптеки, 
розподілились так: звичка (46 %); не бажають іти зов- 
сім (16 %); бажання спілкуватися (22 %). Лише 16 % 
респондентів ідуть на роботу з почуттям творчого 
пориву. 
3. Досліджено питання щодо зміни роботи. Визна-
чено, що 34 % респондентів хочуть змінити своє місце 
роботи, 28 % опитаних цілком задоволені посадою, 
на якій перебувають. Хоча значний відсоток опита-
них фахівців і замислюється зараз над питанням зміни 
місця роботи, пандемія COVID-19 внесла свої корек-
тиви. Більшість працівників поки що залишається на 
своїх робочих місцях, оскільки боїться втратити ро-
боту взагалі.
4. Виявлено 5 найбільш значущих позитивних фак-
торів у роботі спеціаліста: зручне робоче місце; гідна 
заробітна плата; дружні взаємини в колективі; пре-
мії і надбавки; чітке окреслення кола обов’язків і прав.
5. У результаті дослідження виявлено фактори, які 
негативно впливають на роботу спеціаліста. Це від-
сутність уваги до особистих проблем фахівця, відсут-
ність інновацій, неможливість самостійно приймати 
рішення.
6. Проаналізовано основні напрями мотивації пер-
соналу. Доведено, що вибір системи мотивації пер-
соналу залежить як від потреб кожного провізора/
фармацевта, так і колективу загалом.
7. У результаті проведеного дослідження мотива-
ційного середовища однієї з аптечних мереж м. Хар-
кова з’ясовано, що застосовувані механізми недос- 
татньою мірою забезпечують досягнення цілей цієї 
мережі аптек. 
У подальшому планується вивчення питання впро-
вадження матеріальних і моральних стимулів, поліп-
шення умов праці в аптеках досліджуваної аптечної 
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Рис. 3. Розподіл мотиваційних факторів 























Рис 4. Негативні фактори, що впливають на продуктивну 
роботу фахівця, за 5-ти бальною шкалою
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